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Electronic Procurement: Beschaffung im/per Web
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Quelle: In Anlehnung an Porter, Michael E., 1985

Electronic Procurement: Beschaffung im/per Web

Lehrveranstaltung: „E-Business und E-Procurement“
Kapitel 4 Buy Side E-Commerce (E-Procurement)

Seite 4

Unternehmens-
infrastruktur

Personalwesen

Forschungs-/ 
Entwicklungs-
Technologie

Reisebuchungen und Travel-Management
Elektronische Abwicklung des Zahlungsverkehrs mit Partnern
Elektronische Abgabe von Steuermeldungen

Elektronische Verwaltung von Gehaltsdaten & Arbeitszeit
Online-Personalsuche/Personalgewinnung

Online-Suche nach Patenten und Forschungs-/Entwicklungspartnern
Elektronischer Austausch von Entwicklungsrichtlinien und 
Konstruktionsdaten

Beschaffung Elektronische Lieferantensuche/Verhandlung/Bestellung
Elektronischer Qualitätsdatenaustausch mit Lieferanten

Eingangs-
logistik

Materialbestände 
für Lieferanten

Elektronische 
Frachtverfolgung

Operationen 
(Produktion)

Produktionsfort-
schrittsdaten für 
Lieferanten und 
Kunden

Supply-Chain-
Management

Marketing/
Vertrieb

Online-
Bestellwesen 

Online-Beratung

Online-
Marktforschung

Online-Marketing

Ausgangs-
logistik

Speditions-
aufträge

Elektronische 
Fracht-
verfolgung

Zolldaten-
austausch

After-Sales-
Services

QS-Zertifikate
Produkt-
informationen

Reklamations-
behandlung

Tipps & Tricks
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Kapitel 4 Buy Side E-Commerce (E-Procurement)



3

Seite 5

Früher:

Heute:

Customer Ordering Process
Customer 
Acquisition Planning & 

Engineering

Manufacturing 
Process

Delivery & 
Servicing

Procurement 
Process

Customer Ordering Process
Customer 
Acquisition Planning & 

Engineering

Procurement 
Process

Manufacturing 
Process

Delivery & 
Servicing

Gesteigerte Bedeutung des Beschaffungsprozesses (1)
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Supply Chain Management
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Lieferant

Lieferant

Lieferant

Eingangs-
logistik
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Kunden

Abnehmer

Supply Chain Management

Gesteigerte Bedeutung des Beschaffungsprozesses (2)
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Typische Organisationsstruktur des Einkaufs

Partnerschaften/Allianzen Reise und Travelmanagement

Beschaffungs-Controlling

Lokale Beschaffungszentren

Facheinkauf Labor/Werkstatt/Instandhaltung

Facheinkauf Bau/Instandhaltung

Facheinkauf Dienstleistungen

Facheinkauf Marketing/Druck/Büro

Facheinkauf Informatik

allgemeiner 
(operativer) 

Einkauf

taktischer Einkauf
Informationstechnologie

taktischer Einkauf
Marketing/Werbung/Büro

taktischer Einkauf
Dienstleistungen/Projekte

zentraler (strategischer) Einkauf

Dolmetsch, R.: eProcurement, S. 129
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Beschaffungspläne 
u. Sourcingrichtlinien
formulieren

Beschaffungs- u. 
Sourcingstrategien
festlegen

Produkt-
segment
Management

Konzerninformation
analysieren (wer kauft 
was von wem?)

Kategorien 
auswählen

Bedarfs- u. Ausgabe-
muster analysieren

Verhandlungs-
bedarf analysieren

Lieferanten 
auswählen

Marktangebot 
analysieren

Nachfrage 
analysieren

Aufgaben des strategischen Einkaufs

Aufgaben des taktischen Einkaufs

Bestellung 
verschicken

Bestellanforderung 
bearbeiten

Ausschreibungen 
durchführen

Aufgaben des operativen Einkaufs

Beschaffungs-
richtlinien
durchsetzen

Kundenzu-
friedenheit
messen

Lieferanten 
Performance
Management

Einsparungen
kontrollieren

Content 
Management

Dolmetsch, R.: eProcurement, S. 130

Wichtige Aufgaben des Einkaufs
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Quelle: Cisco Systems/Ralf Becker, Gemini Consulting, Jan. 2000, Univ. Frankfurt a.M.

Produktauswahl u. –bestellung durch 
Online-Produktkataloge

Anforderer suchen Papierkataloge u. 
füllen komplexe Bestellformulare aus

Papier-basierte Fluss- u. Prüf-
prozesse für Bestellzusagen zur 
Unterstützung der Einkaufspolitik

Manuelle Dateneingabe Bestellungen 
in das ERP-System nachdem die An-
forderungen angenommen wurden

Mehrheit der Bestellungen werden 
per Telefon oder Fax übermittelt

Prüfung Bestellstatus per Telefon/Fax

$130 Prozesskosten pro Bestellung
Anforderungs-/Bestellzyklus 13 Tage
Fehlerrate Dateneingabe 25%

$25 Prozesskosten pro Bestellung
Anforderungs-/Bestellzyklus 3 Tage
Fehlerrate Dateneingabe 2%

Online-Zusage-Flow; Business-Regeln in 
eProcurement-System eingebettet

Direkte ERP-Integration; Eliminierung von 
Zwischenschritten bei der Dateneingabe

Unmittelbare Online-Übertragung von 
Bestellungen an Lieferanten nach letzter 
Zusage

Online-Prüfung des Bestellstatus

Ohne E-Procurement Mit E-ProcurementProzeß

Produkt-
suche

Zusage-
prozesse

Daten-
eingabe

Daten-
über-

tragung

Bestell-
status

Beschaffung heute versus eProcurement

Lehrveranstaltung: „E-Business und E-Procurement“
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Was Unternehmen kaufen
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e-Steel
PaperExchange.com

Altra Energy
IMX Exchange

Spot-Händler

Employease
Adauction.com

CapacityWeb.com

Sp
ot

-E
in
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uf

e

Katalog-Knotenpunkte

Chemdex
SciQuest.com

PlasticsNet.com

Knotenpunkte für den 
Handel mit MRO-Gütern*

Ariba
W.W. Grainger

MRO.com
BizBuyer.comSy

st
em

at
is

ch
e 

Ei
nk

äu
fe

Produktions-InputsBetriebs-Inputs

* MRO = Betriebsmittel zur Wartung, Reparatur und Unterhaltung

Einsatzgebiete von E-Procurement (1)

Lehrveranstaltung: „E-Business und E-Procurement“
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Hochvolumige u. geringer Wert = 80% der 
Einkaufstransaktionen

Aber nur ca. 20 – 30% des Wertes der 
Gesamtbeschaffungen

Binden bei der FAG Frankfurt ca. 85% der Ressourcen 
der Einkaufsabteilung

Quelle: Konhäuser, Ch.: C-Artikelmanagement im Intranet/Internet, S. 81

Einsatzgebiete von E-Procurement (2)
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Fokus von 
eProcurement

Hoch

Niedrig

Niedrig Hoch

Volumen

Wert/Risiko

Quelle: Konhäuser, Ch.: C-Artikelmanagement im Intranet/Internet, S. 81

Derzeitiger Fokus von E-Procurement-Aktivitäten
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Beispiele typischer MRO-Produkte (1)

Kopier- u. DruckserviceBüroausstattung (Faxgeräte, Kopierer etc.)

Post- u. KurierdiensteTelekommunikationsprodukte

Transport u. TaxibestellungenWerbegeschenke u. -material

UnternehmensberatungComputer (Desktops, Laptops, Monitore etc.)

Cafeteria u. CateringBüromöbel

Hotel- u. ReisebuchungenBürobedarf (Bleistifte, Papier etc.)

Dienstleistungen:Güter:

BankdienstleistungenDrucker

ZeitarbeitSoftware

Reinigungs- u. SicherheitsdienstWerkzeuge

RecruitingLaborbedarf

AutoleasingSchmiermittel

etc.etc.

IT-Beratung u. Hotline-DiensteMagazine, Bücher u. Zeitungen

SchulungenErsatzteile für Maschinen

Lehrveranstaltung: „E-Business und E-Procurement“
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Prozessmodell mit fünf Teilprozessen für die Beschaffung 
indirekter/MRO-Produkte

Bestell-
anforderung u. 
Bestellung

Lieferung u.
Empfang

Rechnungs-
prüfung u. 
Bezahlung

Dolmetsch, R.: eProcurement, S. 131

Sourcing u.
Genehmigung

Prozessführung

Lehrveranstaltung: „E-Business und E-Procurement“
Kapitel 4 Buy Side E-Commerce (E-Procurement)
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Kontrakt
Lieferplan
Disposition

Waren-
eingang

ERP-System

Anbieter Lieferant Rechnungs-
steller

Zahlungs-
empfänger

Kata-
log

Ange-
bote

Aus-
schrei-
bungen

Sourcing u. 
Genehmigung

Bestellanford. 
u. Bestellung

Bestell-
anfrage 
(geneh-

migt)

BANF 
oder 
Reser-
vierung

Bestel-
lung

Bestel-
lung

Liefer-
schein

Ware

Empfang u. 
Verbuchung

Rechnung

Bestel-
lung

Ein/Aus
Lagerung

Liefer-
schein

(signiert)

Inventar-
nummer

Rechnungsprüf.
u. Bezahlung

Über-
wei-
sung

Bestel-
lung

Rech-
nung
(o.k.)

Dokumentenfluss entlang des Beschaffungsprozesses

Quel: Dolmetsch, R.: eProcurement, S. 138
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Lieferant
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Kunden

Abnehmer

Indirekte Güter, C-Artikel, MRO:
Herstellungsnahe Bedarfe 
(Administration, Produktion)

Direkte Güter, Rohstoffe, Vor-,
Zwischenprodukte: zur Pro-
duktion, Leistungserstellung

(Teil des) Electronic Supply Chain Management

eProcurement (Desktop Purchasing)

E-Procurement und Supply Chain Management

Lehrveranstaltung: „E-Business und E-Procurement“
Kapitel 4 Buy Side E-Commerce (E-Procurement)
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Beschaffung

Eingangs-
logistik

Katalog
Abfragen

Bestellen

Lieferant

Lieferant Input Produktdaten

Einkaufendes Unternehmen: Katalog-Pflege

Beschaffung

Eingangs-
logistik

Beschaffung

Eingangs-
logistikKatalog Abfragen

Bestellen

Input
ProduktdatenLieferant

Verkaufendes Unternehmen: Katalog-Pflege

Arten der Katalogpflege (1)
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- Ariba.com
- mySAP.com
- ProcureNet
- Chemdex

- Intershop
- SAP Online Store
- Microsoft SiteServer
- Netscape SellerXpert

- Commerce One
- Ariba
- SAP B2B Procurement
- Netscape BuyerXpert

Audi, Shell, US Airways, 
Genentech, Inc.

Bosch, Hewlett Packard, 
Mercedes Benz

Cisco Systems, Philips, Chevron, 
Boehringer Ingelheim

- Teilnahme versch. 
Einkaufsorganisationen u. 
Lieferanten

- Marktplatz-Provider ge-
staltet Anwenderschnitt-stelle 
u. etabliert Business-Regeln

- Intermediäre bieten 
zusätzliche Serviceleistungen

- Versch. Käufer haben 
Zugriff auf Katalog aus dem 
Intranet eines einzelnen 
Verkäufers

- Verkäufer managt 
Informationsaustausch und 
Kataloginhalt

- Inhalte von versch. Lieferanten 
werden im Intranet des Käufers 
aggregiert

- Integriert in interne Work-flow-
Legacy-Systeme

- Käufer managt den Austausch von 
Lieferanteninfos u. Inhalte über 
Standort

Elektronische MarktplätzeVerkäuferseitig 
gemanagte Kataloge

Einkäuferseitig gemanagte 
Kataloge

Arten der Katalogpflege (2)

Lehrveranstaltung: „E-Business und E-Procurement“
Kapitel 4 Buy Side E-Commerce (E-Procurement)
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Input 
Produktdaten

z.B. Netbuy.com
> 330.000 Elektronik-
Teile von über 
2.030 Herstellern

Unabhängiger Betreiber

Katalog

eMarkt

Konsolidierung
Produktdaten

Gestaltung 
Katalog, Abfragen

Lieferant

Lieferant

Lieferant

Verkaufende 
Unternehmen

Abfragen,
Bestellen Eingangs-

logistik

Beschaffung

Einkaufende 
Unternehmen

Eingangs-
logistik

Beschaffung

Eingangs-
logistik

Beschaffung

E-Procurement Marktplatz: Unabhängiger Betreiber

Lehrveranstaltung: „E-Business und E-Procurement“
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Konzept des Brokers – Austausch von Produkt-
beschreibungen

Broker

Produktvorstellung 
des Nachfragers

Produktbe-
schreibung
des 
Nachfragers

Produktbe-
schreibung
des Anbieters

Produktbe-
schreibung
des 
Nachfragers

Nachfrager Anbieter
Produktbe-
schreibung
des Anbieters2

1

4

3

-Vermittlung
-Anonymisierung
-Aggregation
-Aufbereitung
-Anfrage
-Ausschreibung
-Auktion
-Clearing
-Versicherung
-etc.

1

2
Recruiting

4
3

Forwarding

Legende:

Produkt
des Anbieters

Quelle: Dolmetsch, R.: eProcurement, S. 145

Lehrveranstaltung: „E-Business und E-Procurement“
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Große 
Lieferanten

Elektronischer 
Marktplatz

Kleine 
Zwischenhändler

Käufer

Richtung der Aggregation

Compaq

IBM

Cisco

Microsoft Ingram 
Micro*

Auftragserledigung
Call Center

Finanzierung
Konfiguration der Angebote

* Ingram Micro: amerikanischer Computerhändler, 
der diesen elektronischen Marktplatz betreibt.

Beispiel für das Modell der Vorwärts-Aggregation

Lehrveranstaltung: „E-Business und E-Procurement“
Kapitel 4 Buy Side E-Commerce (E-Procurement)

Seite 26

Große 
Lieferanten

Elektronischer 
Marktplatz

Großhändler Kleine
Einkäufer

Richtung der Aggregation

Dupont

Ashland

Dow
FOB.com*

Auftragserledigung
Qualitätssicherung

Forderungsmanagement
Finanzierung

* FOB.com: Unternehmen, das elektronische Marktplätze 
für Kunststoffe, Chemikalien und Papier betreibt.

3M

Beispiel für das Modell der Rückwärts-Aggregation

Lehrveranstaltung: „E-Business und E-Procurement“
Kapitel 4 Buy Side E-Commerce (E-Procurement)
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z.B. ChemConnect
ca. 20 Chemie-Unter-
nehmen oder 
ANX mit Ford, 
GM Daimler Chrysler

Gemeinschaft einkaufender Unternehmen als Betreiber

Katalog

eMarkt

Konsolidierung
Produktdaten

Gestaltung 
Katalog, Abfragen

Input 
Produktdaten

Lieferant

Lieferant

Lieferant

Verkaufende 
Unternehmen

Abfragen,
Bestellen

Eingangs-
logistik

Beschaffung

Einkaufende 
Unternehmen

Eingangs-
logistik

Beschaffung

Eingangs-
logistik

Beschaffung

E-Procurement Marktplatz: Einkaufendes Unternehmen
als Betreiber

Lehrveranstaltung: „E-Business und E-Procurement“
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z.B. MySAP.com als
allg. Marktplatz mit
der Barriere SAP R/3
als ERP

Input 
Produktdaten

Lieferant

Lieferant

Lieferant

Verkaufende 
Unternehmen

Abfragen,
Bestellen

Eingangs-
logistik

Beschaffung

Einkaufende 
Unternehmen

Eingangs-
logistik

Beschaffung

Eingangs-
logistik

Beschaffung

“Abhängigmachender” Betreiber

Katalog

eMarkt

Konsolidierung
Produktdaten

Gestaltung 
Katalog, Abfragen

E-Procurement Marktplatz: „Abhängigmachender“ Betreiber

Lehrveranstaltung: „E-Business und E-Procurement“
Kapitel 4 Buy Side E-Commerce (E-Procurement)
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Kleine 
Unternehmen

Mittlere 
Unternehmen

Standardbedarf Sonderbedarf

Große 
Unternehmen

Einkaufs- und Verkaufsszenarien (1)

Lehrveranstaltung: „E-Business und E-Procurement“
Kapitel 4 Buy Side E-Commerce (E-Procurement)
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Kleine 
Unternehmen

Mittlere 
Unternehmen

Standardbedarf Sonderbedarf

Große 
Unternehmen

Büroartikelbeschaffung
- 1 Besteller, z. B. 
Sekretärin
- 1 mal pro Woche
- 1-3 Lieferanten

Marktplatz mit Zusatzfunktionen, z. B. 
speicherbare Einkaufslisten für häufig bestellte 
Artikel

Einkaufs- und Verkaufsszenarien (2)

Lehrveranstaltung: „E-Business und E-Procurement“
Kapitel 4 Buy Side E-Commerce (E-Procurement)
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Kleine 
Unternehmen

Mittlere 
Unternehmen

Standardbedarf Sonderbedarf

Große 
Unternehmen

Computerzubehör
- 10 Besteller, z.B. 
Abteilungsleiter
- 2 mal pro Monat
- 1-5 Lieferanten

Marktplatz mit integriertem Einkaufstool

Einkaufs- und Verkaufsszenarien (3)

Lehrveranstaltung: „E-Business und E-Procurement“
Kapitel 4 Buy Side E-Commerce (E-Procurement)



17

Seite 33

Kleine 
Unternehmen

Mittlere 
Unternehmen

Standardbedarf Sonderbedarf

Große 
Unternehmen

Betriebsmittel/Werkzeug
- 100 Besteller, z.B. Fachpersonal
- 2-4 mal pro Woche
- 5-10 Lieferanten

Individualisiertes Einkaufstool, optional auch mit 
Zugriff auf einen Marktplatz

Einkaufs- und Verkaufsszenarien (4)

Lehrveranstaltung: „E-Business und E-Procurement“
Kapitel 4 Buy Side E-Commerce (E-Procurement)
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Kleine 
Unternehmen

Mittlere 
Unternehmen

Standardbedarf Sonderbedarf

Große 
Unternehmen

Kleintransporter für Fuhrpark
-1 Besteller, 

z. B. Facheinkäufer
- 2 mal pro Jahr
- 5-10 Lieferanten

Ausschreibungen auf einem offenen Marktplatz

Einkaufs- und Verkaufsszenarien (5)

Lehrveranstaltung: „E-Business und E-Procurement“
Kapitel 4 Buy Side E-Commerce (E-Procurement)



18

Seite 35

Kleine 
Unternehmen

Mittlere 
Unternehmen

Standardbedarf Sonderbedarf

Große 
Unternehmen

Jahresbedarf/Rahmenvertrag 
Büroartikel
- 1 Besteller, 

z. B. Leiter Einkauf
- 1 mal pro Jahr
- 5-10 Lieferanten

Geschlossene Ausschreibungen mit 
ausgewählten Lieferanten

Einkaufs- und Verkaufsszenarien (6)

Lehrveranstaltung: „E-Business und E-Procurement“
Kapitel 4 Buy Side E-Commerce (E-Procurement)
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Standardbedarf Sonderbedarf

Ausschreibungen auf 
einem offenen 
Marktplatz

Individualisiertes 
Einkaufstool mit Zugriff 
auf einen Marktplatz

Kleine 
Unternehmen

Mittlere 
Unternehmen

Marktplatz mit 
Zusatzfunktionen

Geschlossene 
Ausschreibungen mit 
ausgewählten 
Lieferanten

Beschaffungs- und Vertriebslösungen für KMU

Lehrveranstaltung: „E-Business und E-Procurement“
Kapitel 4 Buy Side E-Commerce (E-Procurement)
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http://www.harbinger.com
http://www.inovis.de

Harbinger, Corp. (Inovis)Trusted Link Procurement

http://www.oracle.comOracle, Corp.Web Requisitions

http://www.rightworks.comRightWorks, Inc.ProcureWorks

http://www.sap.comSAP AGSAP BBP

http://www.tradeex.comTradeEx Electronic Commerce 
Systems, Inc.

TradeEx Procurement

http://www.netscape.comNetscape Communications, Corp.BuyerXpert/ECXpert

http://www.intellisys.comIntellisys, Corp.Intellisys

ReferenzSoftware-HerstellerDPS

Quelle: Dolmetsch, R.: eProcurement, S. 154

Auswahl an Desktop-Purchasing-System-Herstellern (1)

Lehrveranstaltung: „E-Business und E-Procurement“
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http://www.ge.comGeneral ElectricPurchasing Expert

http:// www.commerceone.comCommerceOne, Inc.BuySite/MarketSite
http:// www.concur.comConcur, Inc.Concur
http:// www.elekom.comElekom, Corp.Elekom Procurement
http:// www.tpn.geis.comGEIS (General Electric 

Information Services), Inc.
TPN Buyer

http:// www.aspectdv.comAspect Development, Inc.Aspect Morocco

http://www.ariba.comAriba Technologies, Inc.ORMS (Operating
Resource Management 
System

ReferenzSoftware-HerstellerDPS

Quelle: Dolmetsch, R.: eProcurement, S. 154

Auswahl an Desktop-Purchasing-System-Herstellern (2)
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Vollständige Unterstützung der Beschaffung durch ein DPS

Genehmiger Ein-
käufer

Waren-
empfänger

Bedarfs-
träger

Bezahler

bestellen
browsen

genehmigen

Bestell-
anforderung

Lieferung

Katalog-
bestellung

Bestellung
Desktop 

Purchasing 
Sytem

EDI

Anbieter/
Lieferant

Flat
File

Eingangs-
verbuchung

Quelle: Dolmetsch, R.: eProcurement, S. 155
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Die Beschaffung gilt als großer Kostenverursacher in
Unternehmen.
5% Kostenreduktion in der Beschaffung bedeuten 50%
Gewinnwachstum.
Reduktion der Prozesskosten

Straffung der Prozesse
Automation der Prozesse

Reduktion der Einkaufspreise
Aushandeln günstiger Konditionen
Erhöhung der Auftragswerte pro Bestellung durch 
Zusammenfassung

Ziel von E-Procurement: Reduktion der Beschaffungskosten
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Price Waterhouse Coopers:
5% Reduktion der Einkaufskosten bedeutet
Gewinnerhöhung um 50%

Annahme: Einkaufsvolumen entspricht branchenabhängig etwa 40-
70% des Umsatzes

Gewinn

Einkaufskosten

Andere Kosten

+ 50%

- 5% 47,5%

7,5%

45%

50%

5%

45%

ohne E-Procurement mit E-Procurement

Einsparungspotentiale im Einkauf: Ein Rechenbeispiel
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CAPS (Center for Advanced Purchasing Studies):
36% der Gesamtkosten eines Unternehmens für 
Beschaffung von C-Teilen

Forrester Research:
Kosten pro Beschaffungsvorgang: ca. USD 142
Beschaffung über Web: ca. USD 7

Einsparungspotentiale im Einkauf: Weitere Studien
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Seite 44Quelle: “Was bringt die Beschaffung über eMarketplaces wirklich?“ (www.ecin.de/strategie/beschaffung/)

Einsparungspotential Beschaffungsprozess
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Kosten für Katalog- und Lieferantenmanagement

Quelle: “Was bringt die Beschaffung über eMarketplaces wirklich?“ (www.ecin.de/strategie/beschaffung/)

Lehrveranstaltung: „E-Business und E-Procurement“
Kapitel 4 Buy Side E-Commerce (E-Procurement)

Seite 46

Einsparungspotential durch Marktplatznutzung

Quelle: “Was bringt die Beschaffung über eMarketplaces wirklich?“ (www.ecin.de/strategie/beschaffung/)
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